
Le climat est pour beaucoup de professionnels
plus que morose ?
La raison est aujourd’hui simple, nous ne pouvons que
constater une saturation du marché. J’ai débuté en distri-
bution automatique à 29 ans et je dois reconnaître que
pour la première fois nous observons un net ralentisse-
ment. Notre cible actuelle reste l’entreprise de 20 à 50
salariés qui avait jusqu’à présent un besoin d’équipement
en boissons chaudes, boissons froides, snacks et confise-
ries. Nous gérons plus de 450 automates avec une clé de
répartition de 6 tournées sur Paris et sa grande banlieue. 

Comment vivez-vous votre rôle de chef d’entreprise ?
Paradoxalement je dois reconnaître ne pas rencontrer de
difficultés dans le quotidien de Coffee Time. Cela tient à
un état d’esprit que j’ai toujours voulu appliquer afin de
personnaliser et responsabiliser chacun. Chaque tournée
est autonome et je ne cherche pas à imposer des horai-
res. En revanche, je tiens à ce que chaque approvision-
neur soit aussi technicien afin de proposer une réactivité
et un service client rapide et efficace. Nous nous enga-
geons aujourd’hui par contrat à intervenir sous quatre
heures. Il faut donc pouvoir compter sur chacun en favo-
risant un esprit d’équipe, un dialogue et une reconnais-
sance du travail bien fait : cela permet ainsi de fidéliser
son personnel, de le connaître, de lui faire confiance, ce
qui crée une réelle complicité. Coffee Time est une réus-
site collective. Cela ne signifie pas un manque de rigueur.
Nous nous sommes dès la première année équipés avec
Distrilog ce qui nous a permis, je le crois, de prendre une
méthodologie saine et je pense que nos clients recon-
naissent aujourd’hui notre sérieux et la proximité que
nous cherchons à établir en toute transparence.

Vous avez pris certaines options avec des fournis-
seurs dès le départ ?
Nous sommes concessionnaires Lavazza Expresso Point
pour les petits matériels avec comme particularité de dis-

poser d’un show room au cœur du 17ème arrondissement
qui nous permet d’exposer les gammes en vitrine et d’ef-
fectuer des ventes au particulier. Pour les automates
freestanding nous travaillons avec Bianchi depuis le lan-
cement de l’activité. Les gammes sont simples à mettre
en œuvre et plaisent aux clients. Nous avions débuté
avec Euros et poursuivons avec les gammes actuelles ce
qui nous permet de bien maîtriser l’environnement tech-
nique et de ne pas nous disperser. De même nous favo-
risons la carte « café instantané », une technologie sim-
ple et qualitative avec un rendu gobelet qui plaît à la
majeure partie de nos clients. Je n’exclus pas le grain,
cependant il concerne moins de 20% de notre offre.
Aujourd’hui un Café Nescafé Fine Tasse offre un profil
équilibré qui satisfait le plus grand nombre. Il faut aussi
reconnaître que le taux de panne éventuel est plus faible
avec la technologie soluble, nos clients cherchant avant
tout le confort et la tranquilité pour la pause café. Nous
mettons en oeuvre un service sur lequel nous nous enga-
geons par contrat : une fois la négociation effectuée nous
cherchons à rendre la prestation de gestion simple et
neutre pour le client et je constate que si le travail est
bien effectué, les occasions de mécontentement sont
minimes, la satisfaction d’un client s’évalue avant tout
par sa sérénité quant à notre service.

A c t u a l i t é s E n  c o u v   No u v e a u t é s  P r o d u i t s   No u v e a u t é s  M a t é r i e l s   M i s e  a u  Po i n t   E a u   Mo n é t i q u e   I S

Le Monde de la DA 88 avr i l  200430

Coffee Time,

Chaque mois nous cherchons à donner la parole aux professionnels et à retranscrire avec simplicité les

entretiens que nous réalisons avec eux. Ce mois-ci Coffee Time est à l’honneur au travers de Patrick

Brillant, gestionnaire parisien. Ce dernier ne se définit pas comme un « gros intervenant du marché »

mais revient sur le contexte actuel et les leçons qu’il peut en tirer. Une analyse réaliste qui pose claire-

ment le rôle du professionnel et du chef d’entreprise en distribution automatique.

présentation 
d’un prestataire parisien
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A c t u a l i t é s

Ne recherche-t-il pas aujourd’hui un prix ?
C’est aujourd’hui le point noir sur lequel nous butons tous
autant que nous sommes et ce qu’a bien compris le CE.
Comme je vous l’expliquais précédemment, nous nous
sommes toujours tenus à une politique qualité prix simple
visant à maintenir nos marges et nous donner les moyens
d’effectuer un travail soigné. Aujourd’hui, le contexte est
tel que notre approche évolue. Il faut à mon sens et je ne
peux que le déplorer, faire des efforts plus significatifs afin
de mener une croissance de l’activité du fait des exigen-
ces toujours plus fortes de nos interlocuteurs. Quelles sont
nos alternatives ? Refuser un poste sous peine de prix trop
bas au risque de laisser un confrère à notre place ? Je crois
que nous sommes contraints par l’environnement écono-
mique et concurrentiel à faire des choix souvent difficiles
et qui sont indépendants de notre volonté. La guerre des
prix est à mon sens néfaste et nécessite une prise de
conscience collective, cependant la profession est-elle
prête à la faire ?
Je reste persuadé que la guerre des prix à laquelle nous
nous livrons n’a pas de sens. Attaquer un site par un sim-

ple argument tarifaire ne laisse que peu de prise si le pro-
fessionnel en place effectue un travail de qualité. Tout au
plus le forcera t-on à s’aligner sur l’offre. Un site ne quitte
à mon sens un prestataire que s’il dispose de griefs réels
sur la prestation effectuée. De même une société de ges-
tion trop agressive prend le risque de subir des domma-
ges identiques sur ses propres clients. Qui plus est, cette
tension sur les prix ne favorise pas la mise en avant de
produits de qualité. Peut-être nous faudrait-il collective-
ment développer et nous engager sur une charte de qua-
lité et une démarche déontologique visant à ne pas
démarcher un client par un argument purement tarifaire.
Cette charte (du moins ses signataires) serait alors publiée
mettant en avant les sociétés ayant pris cet engagement
et visant de facto les sociétés récalcitrantes. Le marché
n’est-il pas trop tendu pour se causer en plus des domma-
ges co-latéraux qui nous affectent tous et entament non
seulement notre image mais aussi la rentabilité de nos
sociétés ? Je reste toutefois convaincu que le sérieux dans
la prestation quotidienne reste notre meilleure carte de
visite.  e

PAIEMENT PAR CARTES MAGNÉTIQUES POUR DISTRIBUTEUR AUTOMATIQUE

CARTADIS TDA2

Utilisation simple Économique Fiable

l Compatible avec tous les distributeurs automatiques,
l Fonctionne avec des cartes rechargeables et jetables,

l Utilisable avec ou sans le monnayeur du distributeur automatique

C.M.F.
Zone des Marais
1, av. Louison Bobet
94120 Fontenay-sous-Bois
France
Tél : 01 48 77 40 60
Fax  : 01 48 77 36 47

TARIF PROFESSIONNEL

CARTADIS TDA2 397 € HT
CARTE RECHARGEABLE 0,48 € HT
CARTE JETABLE 0,18 € HT
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